INTERVIEW

KOOPERATIONEN REDUZIEREN DAS WIRTSCHAFTLICHE RISIKO

BEI RATING-AGENTUREN UND BANKEN WERDEN MITGLIEDER VON KOOPERATIONEN BESSER BEWER-
TET ALS DER EINZELNE ITK-HANDLER, SO EINE STUDIE, DIE UNTER PROF. DR. THERESIA THEURL, BIKO-
NOMIN AN DER UNI MUNSTER, ERSTELLT WURDE. DIGITAL LIVING REDAKTEUR DR. JOACHIM GARTZ
SPRACH MIT PROF. THEURL URER NUTZEN UND NOTWENDIGKEIT VON VERRUNDGRUPPEN.

dl: Frau Professar Theurl, sie haben eine Studie liber »Verbundgruppenmitgliedschaft und Risiko« ver-
fasst. Was war der Anlass dafiir?
Theurl: Zwei Griinde: Wir unterstellen immer, dass Kooperationen das wirtschaftliche Risiko der Mit-
glieder reduzieren wiirden. Das kdnnen wir zwar theoretisch begriinden, aber es wurde bisher noch
nie empirisch untersucht. Zum zweiten ist der Zentralverband Gewerblicher Verbundgruppen an
mich herangetreten. Der ZGV geht davon aus, dass das Unternehmensrating fiir die Verbundgrup-
penmitglieder immer wichtiger wird, ebenso die Finanzierungskonditionen, Der ZGV hat mit dieser
Vermutung recht und es ist nicht (iberraschend, dass ein grofles Interesse daran besteht, ob Ver-
bundgruppenmitglieder ein geringeres Insolvenzrisiko hitten. Inzwischen hat das 1fG Miinster nicht
nur die genannte Studie angefertigt, sondern kiirzlich wurde auch eine Dissertation mit dieser The-
matik fertiggestellt.

Ihre Studie umreifit aber alle Branchen, also vom Textilwaren-Verbund bis zur IT-Kooperation.
Richtig, die Studie umfasst alle Branchen, vom produzierenden Gewerbe iiber Dienstleistungen und
Handwerk bis Einzel- und Grofihandel. Es ist alles abgedeckt und die Aussagen sind reprisentativ fiir
die Gesamtheit der Verbundgruppen.

Aber es gibt doch signifikante Unterschiede zwischen den Branchen?
Ja, es gibt Unterschiede zwischen einzetlnen Branchen. Deshalb wird gine systematische Analyse von
Branchen auch Inbalt von Folgeuntersuchungen sein. Insgesamt kam es uns im ersten Schritt darauf
an, den Gesamtzusammenhang herauszuarbeiten. Und der ist 5o signifikant, dass er fiir alle Bran-
chen gilt. Nun liegt ein Fundament vor, auf dem weiter gearbeitet werden kann.

Was haben Verbundgruppenmitglieder fiir Vorteile, welche Risiken sind bei ihnen niedriger ats bei nicht
kooperierten Handlern? )
Man muss die Risiken auf den unterschiedtichen Ebenen sehen. Ein Vorteil fiir Kooperationsmitglie-
der ist, dass sie es einfacher auf der Beschaffungsebene haben, dass sie gebiindelt einkaufen kon-
nen. AuBerdem erhalten sie bessere Konditionen bei den Lieferanten und kénnen bei Verhandlungen
die Marktmacht der Gruppe nutzen. Auf der Absatzseite haben sie die Chance, sich mit anderen Mit-
gliedern zusammenzuschliefen, vielleicht Dienstleistungen anzubieten, iiber die sie setbst nicht ver-
g fiigen. Damit kidnnen die Kunden langer gehalten und gebunden werden. Dies wiederum reduziert
das Absatz- und Marktrisiko. Fiir ganz wichtig halte ich einen weiteren Aspekt: Wenn man sich zur
Kooperation entscheidet, dann muss man sich im Vorfeld {iber das eigene Unternehmen im Klaren
sein, muss bestimmte betriebswirtschaftliche Informationen liefern, muss seine Schnittstellen ken-
nen. Das heifit, man hat eine Art Business-Plan im Hintergrund und atle nitigen Daten parat - auch
fiir ngtige Bankgesprache. Man lernt im vorangegangenen Analyseprozess seine Stirken, aber auch
seine Schwdchen sehr genau kennen.

Foto: Universitdt Minster

40



Nicht kooperierte Handler, vor allem aus den Branchen CE, UE, TK und speziell IT, halten den Verbundgrup-

pen entgegen, dass sie viele dieser Dienstleistungen bis hin zu Finanzservices mittlerweile auch von
ihren GroBhéndlern erhalten. AuBerdem wiirden ihnen die Distributoren hiufig ebenso giinstige Prei-
se anbieten wie die Kooperationen. Spricht das nicht gegen Verbundgruppen?

Da wiirde ich erst einmal eine klare Kalkulation vorschlagen und zwar fiir den kenkreten Einzelfall.
Der Handler muss eruieren, ob es eine Verbundgruppe gibt, die ihm bessere Konditionen bietet.
Auflerdem vertritt die Gruppe seine Interessen gegeniiber der Politik und anderen wichtigen Institu-
tionen. In der Folge stelit sich die Frage nach Alternativen. Klar ist, wenn die Distributoren gleiche
Leistungen bei gleichen Konditionen anbieten kdnnen, dann ist dies zu iiberlegen, Aber in vielen
Branchen und Gruppen sieht die Situation anders aus. ’
Manche Verbundgruppe haben allerdings einen biirokratischen Overhead oder weniger attraktive
Konditionen. Aber da miissen sich die Mitglieder und die Zentrale konsequent austauschen. Nur kri-
tisieren hilft nichts. Letztlich hat jedes Verbundgruppenmitglied die Zentrale, die es verdient. Selbst-
verstdndlich kommen die Zentralen unter Druck, wenn es iiberlegene Konkurrenzleistungen und -
organisationen gibt. Kein Unternehmen kann es sich leisten, aus Gewohnheit oder sentimentalen
Griinden in einem Verbund zu bleiben, dem es nicht mehr gelingt, wetthewerbsfihig zu sein,

Sind nun kooperierte Reseller tatsdchlich weniger insolvenzgefdhrdet als nicht kooperierte? Zumal viele

IT-Shops glauben, den ruindsen Preiswetthewerb der Flichenmdirkte mitmachen zu miissen.

Der Vorteil der Verbundgruppen liegt darin, dass das Know-how, tiber das das Unternehmen selbst
nicht verfiigt, iiber die Gruppe hinzugekauft werden kann. Véllig klar ist, dass ein Einzelhandter mit
den Retailmdrkten gar nicht konkurrieren kann, wenn nur der Preis zihlt. Aber die Chancen fiir die
Héndler liegen darin, dass die Kunden immer qualitdtshewusster werden, dass sie Dienstleistungen
um das Produkt herum benétigen und damit auch zunehmend Bereitschaft zeigen, dafiir Geld auszu-
geben. Gefragt sind zunehmend Gesamtlésungen.

Worauf flihren sie es zuriick, dass es gerade in der IT-Branche so wenige kooperierte Héndler gibt, die Schit-

zungen gehen von zehn bis 15 Prozent aus?

Wenn die Branche noch jung ist, wichst der Markt. Da spriefen auch Handelsbetriebe aus dem
Boden, bei denen die betriebswirtschaftlichen Voraussetzungen nicht so glinstig sind, Ist der Markt
geséttigt, die Konkurrenz grofler, dann stellt sich die Frage nach der Positionierung im Wettbewerb.
Das ist dann der Zeitpunkt, wo sich addquate Organisationsstrukturen herausbilden. Folglich wird
auch in dieser Branche der Kooperationsanteil noch wachsen.

Heif}t das, dass es mittelfristig iiberwiegend nur noch kooperierte Héndler gibt, mit Ausnahme von sehr gro-

Ren oder spezialisierten Handelsbhetrieben?

Ich bin mit unbedingten Prognosen sehr vorsichtig. Aber man kann die Entwicklung in anderen Bran-
chen heranziehen. Wer nur liber den Preis geht, also die ganz Grofien, die brauchen keine Koopera-
tion. Die Spezialisten, die Unikate, brauchen sich ebenfalls keine Gedanken zu machen. Aber dann
gibt es noch die vielen, die fiir sich allein zu klein sind, Fiir die stellt sich sehr bald die Frage: Fusio-
niere ich, scheide ich vem Markt aus oder werde ich groBartig, unverwechselbar und innovativ oder
kooperiere ich, um die Vorteile von virtueller GroBe und Vielfalt zu erreichen?

Also kiinnen sich Verbundgruppenmitglieder sicherer fiinlen und ruhiger schlafen?

Eine Kooperation darf auf keinem Fall als Ruhekissen betrachtet werden, Eine gute Gruppe ist eine
wesentliche, aber keine hinreichende Yoraussetzung, denn es gibt Verbundgruppen unterschied-
ticher Qualitat. AuBerdem sind Verbundgruppen nur so gut wie ihre Mitglieder. Salopp gesagt, wenn
eine Verbundgruppe viele Handler mit schlechter Bonitét hat, wird es einem Hiéndler schwer fallen,
eine Bank oder Rating-Agentur von seinem geringeren Risiko zu iiberzeugen.

Sind Héindler Gberhaupt in der Lage, die Qualitdt einer Verbundgruppe vor dem Beitritt zu beurteilen?

Genau genommen miissten die Wissenschaft oder eine Interessenvertretung wie IHK, beziehungs-
weise ein Branchenverband, die Quatititsstandards fiir Kooperationen entwickeln. Das kénnte auch
der ZGV sein. Die Kooperationsvertrage der einzelnen Gruppen miissen nicht identisch sein, aber bei
den wesentlichen Bedingungen vergleichbar, Gleiche Standards gibt es noch nicht, aber daran sollte
man arbeiten. Das wiirde auch die Entscheidungen der Banken und Rating-Agenturen erleichtern.
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